부동산업의 경영혁신: 6시그마 방법론을 활용한 사례 연구 by 박성현 & 이영석
*후쏠↑춤報論뽑 第十五卷 第;→號 2005年 12月
부동산업의 경영혁신: 
6시그마 방법론을 활용한 사례 연구* 




I 부동산업의 특징과 현주소 m 전략 핵심성곰요소의 도출 
I1 .6시그마 방법론을 활용한 lV 경영혁신을 위한 6시그마 과제 
부동산 경영혁신 도출 
V 향후 경영혁신 계획 
1. 부동산업의 특징과 현주소 
1. 연구의 배경과 목적 
마이크로소프트회사의 Bill Gates (l999) 회장은 “비즈니스는 다가올 10년 동안에 지난 
50년보다 훨씬 더 큰 변화를 겪게 될 것이다 ”라고 말하였다 그의 말처럼 지금은 기업 환경 
이 급속히 변화하고 있으며， 시장의 글로벌화와 경영패러다임의 변화는 개별기업 뿐만 아니 
라 한국산업 전체에 새로운 전략적 대응을 요구하고 있다 
부동산 시장 역시 외국계 부동산기업이 지식과 자본을 앞세워 국내에 이미 진출해 있는 실 
정이나， 다른 업종에 비하여 국내 부동산기업은 경영패러다임의 변화에 대한 적응이 훨씬 느 
린 편이다 사업 추진의 전문화와 업무프로세스의 표준화가 미홉한 우리나라 부동산 기업이 
이러한 시장 변화를 좌시하고만 있거나 선진부동산 시스템 도입을 등한시 하는 경우 경쟁력 
이 뒤쳐질 수밖에 없는 상황에 직변하게 될 것이다 
본 논문은 국내 부동산시장의 토양위에 선진부동산 시스템을 도입하여 경영체질을 개선하 
고 경쟁력을 강화하고자 노력하고 있는 ERA-Korea사를 조사 기업으로 선정하여， 우리나라 
부동산 기업의 경영활통에 경영패러다임의 변화를 적응시키고1 경영품질을 높이기 위하여 과 
’ 본 논문은 부분적으로 한국과학재단 목적기초연구 지원으로 수행되었음(ROl-2003-000-10220-0) 
” 서울대학교 자연과학대학 통계학과 
’** ERA-KoreaC주) 회장 
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학적 경영혁신 기법인 6시그마 경영혁신 기볍을 적용하여 봄으로써 부동산 기업에 새로운 경 
영품질관리 모텔을 제시하고 궁극적으로 국내 부동산기업의 경쟁력 강화를 위한 부동산 경영 
의 과학화 방법을 연구하는데 그 목적이 있다 
2. 부동산 경영이란? 
부동산 경영이란 부통산을 경영대상으로 하는 중개， 개발， 투자， 컨설팅 등 제 부 
동산업을 운영하는 과정， 기술， 과학적운영 등을 말하는 것으로， 부동산상품과 그 
상품을 다루는 인간에 대한 경영을 의미한다 즉， 부통산이라는 재화를 바탕으로 발 
생 할 수 있는 다양한 사업적인 아이템을 비즈니스기볍을 통해 수익화 하기 위해서 
발생하는 모든 사업적인 수단이라고 통칭 할 수 있다 
과거에 비해서 부동산 경영에 있어서도 시장의 조류에 따라 매우 세분화되고 전문화 되어 
가고 있다 단순히 부동산 관련 업체의 운영과 관련한 부분에서 벗어나서 중개， 투자자문， 
개발， 개발금융， 주택금융， 모기지， 분양， 부동산관리， 자산관리， 건설 등 세분화된 분야가 
유기적으로 연관관계를 맺고 움직이는 시장이 되고 있다 앞으로의 부동산 경영은 단순히 
교과서적인 카테고리를 나열하며 운영하는 식의 경영이 아니라 다양한 업계의 요소틀을 펼 
요에 따라 적절하게 결합하고 운영 및 조율하는 역할과 큰 흐름을 볼 수 있는 안목을 가지 
고， 부동산 경영의 각각의 요소들을 찾아낼 수 있는 능력의 향상에 성패가 달려 있다고 하 
겠다 
부동산 경영의 또 다른 요소인 사람에 대해서는 모든 기업경영과 마찬가지로 경영의 성패 
를 좌우하는 가장 중요한 요소로 인적자원을 어떻게 관리하고， 유지시키는가가 관건이 될 수 
있다 경영자는 최고의 능력을 갖춘 인재를 채용하며 채용한 인력을 가장 적절한 곳에 배치 
하고， 다양한 시스템을 통해 동기를 부여하고 개개인이 가진 능력을 최대한 발휘할 수 있는 
지왼을 아끼지 않아야 한다 부동산 경영에 관한 참고문헌으로 이창석 (2002) . 안정근 • 김한 
수(2003)를 참조하여 주시오 
3 부동산업의 사업유형 
부동산업은 그 종류가 다양하고 거대한 산업으로 사회가 발전함에 따라 사업유형이 보다 
복잡해지고， 사업유형을 분류하는 방법도 시각에 따라 약간의 차이가 있으나 대체로 다음과 
같은 사업유형으로 나누어 불 수 있다 
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1) 부동산중개 
부동산의 매매， 임대차 등을 얄선 중개하는 것을 전문적으로 하는 업무로 우리나라에서는 
1985년에 공포된 ‘부동산중개업볍’에 의해 통제되고 있다 부동산중개엽은 해마다 증가추세 
를 보이고 있으며 1 동 업종에 종사하는 사람의 수도 해마다 증가하고 있다 조직형태별로는 
〈표 1)과 같이 나타냐고 있어 다른 업종과는 탈리 단독으로 운영되는 경우가 더 많고 조직형 
태가 볍인보다 개인으로 운영되는 경우가 대부분임을 나타내주고 있다 종사자별 규모는 1-4 
영인 경우가 대부분을 차지하고 있어 영세한 소상공업 형태로 운영되고 있음을 얄 수 있다 
〈표 1> 2004년도 종류별 부동산중개업자의 규모 
전국 서울 
중개인사무소 15 ,7677H 중개인사무소 6 ,6607H 
공인중개사사무소 51 ,5287H 공인중개사사무소 14 ,5697H 
증개법인사무소 5667H 중개법인사무소 1957H 
합계 67 ， 861개 합계 21.4247H 
*자료 근거(전국부동산중개협회) 
2) 부동산 투자자문 
부동산 투자가치에 대하여 조사， 분석， 상담하거나 정보제공 등을 통하여 전문적인 조언을 
하는 분야로 아직까지 한국에서는 투자자문이 독럽적인 수익왼이 되는 경우는 드물고 부동산 
거래 및 자산관리의 지원분야로서의 위치플 정하고 있는 상황이다 기업형태는 부통산중개업 
의 종속업무형태로 운영되거나 컨설팅이라는 이름으로 운영되며 부동산투자자문만올 단독으 
로 행하는 경영형태는 드물다 
3) 부동산(자산) 관리 
부동산의 관리를 맏아 이플 잔문직으로 다루는 업무로 자산관리， 시설관리， 임대관리플 통칭 
하는 분야이며 경제적， 기술적 싼러뿐만 아니라 법률적 관리까지플 포함한다 1997년 IMF 경 
제위기 이전까지만 하더라도 부동산업에 속하기 보다는 시설관리 (Facilities Management) 만 
전문으로 하는 회사들의 영역으로 분류되어왔으나， IMF 이후 종합적인 부동산 업무를 수행하 
는 외국 전문 부동산회사들의 진출로 이제는 부동산업에 필수불가결한 업무분야 중 하나가 되 
어가고 있다 
현새 국내에서는 주거용부동산의 경우는 기존의 시설관리회사들이 시장을 정유하고 있으나， 
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업무용부동산의 경우 ERA KOREA. CB Richard Ellis Korea. BHP Korea. Cushman. 
JLL 등의 회사들이 대형빌영의 관리영역을 확장해 나가고 있는데 전문 PM(Property Manager) 
를 두고 국내업체들에게 재하청을 주고 있는 형태로 운영되고 있다 
4) 부동산개발 및 컨설팅업무 
부동산을 개발하고， 부동산의 활용에 대한 타당성 검토， 시장분석 및 최적의 활용방안 등을 
연구하는 업무분야이다 부동산투자자문과 마찬가지로 컨설팅업무만 독립적인 수익성을 내며 
움직이는 경우는 드물고 부동산개발과 맞물려 수행되는 특정을 가지고 있다 
5) 부동산 금융 
부동산개발과 관련된 프로젝트 파이낸싱 (PF)을 비롯하여 부동산 거래 시 부동산의 가치에 
적합한 융자를 제공하는 분야이다 금융권과 연계하여 업무가 이루어지고 있으며 부통산개발 
의 경우 사업성을 현실적으로 검토하여야만 프로젝트 파이낸싱에 성공할 수 있고， 부동산 거 
래 시 발생하는 융자는 금리의 등락， 부동산정책의 변화에 영향을 받는다. 
6) 부동산 감정평가 
부동산의 개별 자산의 평가 및 부통산 투자 시의 수익성 평가， 자산의 재평가 등의 전문적 
인 평가기뱀을 사용하여 수행하는 업무분야이다 국내에서는 부동산거래를 위한 탁상감정을 
제외하고 전문적인 감정평가는 감정평가기관과 회계 법인들에 의해 이루어지고 있다 
4 한국 부동산 경영의 현주소와 특징 
한국 부동산 경영의 현주소는 다음과 같은 특정을 가지고 있다 
1) 경영관리이론의 빈곤 
한국의 경우 타 분야의 경영활동에 비해 부동산업에 있어 법률적 제도화가 미흡하여 부동 
산중개업에 관해서는 ‘부동산중개업법’에 의해 통저l되고 있으나， 중개를 제외한 부동산감정평 
가， 부동산개발 및 투자 상당 자산관리 등의 제분야가 ‘컨설팅 1이라는 애매한 이름으로 수행 
되고 있으며， 분야별로 전문적인 경영관리이론의 도입이 거의 없어 개선의 펼요성을 지니고 
있다 
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2) 부동산시장의 복잡성 
부동산시장은 부동산이라는 상품의 수요， 공급으로만 형성되는 시장이 아니라 사회 전바의 
정치， 경제현상과 일접한 관계 속에서 움직이는 시장으로 외관상으로 부동산시장과 전혀 상 
관없어 보이는 법률적， 제도적， 국민의 정서상의 요소들이 복잡하게 얽혀서 형성되고 있다 
3) 기획과 통제의 곤란성 
부동산시장의 복잡성과 연관하여 타 요소틀에 의해 영향을 받는 관계로 타 분야에 비해 기 
획과 통제가 용이하지 않다 
4) 순이익의 유동성 
부동산업의 순이익은 부동산경기에 따라， 개인의 능력에 따라 크게 유동적으보 변하는 특 
성을 가지고 있으며. 사업성 검토에 따른 예상수익이 그대로 실현되지 않는 경우가 많다 
5) 인적자원에 대한 높은 의존도 
부동산업은 인적자원에 대한 의존도가 가장 높은 분야로 인사판리가 무엇보다 중요한 비중 
윤 차지한다 
6) 높은 이직률 
부동산업은 전반적으로 영세하고 지속성이 결여되어 있으며， 특성상 소속감이 부족하여 수 
입이나 근무여건에 따라 이직률이 높다 또한 개인의 능력에 따라 소자본으로 창업이 용이하 
다보니 어느 정도 실무경험을 쌓으면 쉽게 장업을 하는 경향이 있어 인적자왼의 지속적인 교 
육 및 인재양성에 어려 움을 가지는 특성이 있다 
5 국내 부동산업 경영의 취약점 및 당면과제 
1 ) 국내 부동산업 경영의 취약점 
전 국민의 가장 큰 관심사가 부동산이라고 얘기되는 바와 강이， 국내 부동산경기의 흐름은 모 
든 국민의 관심사이다 이에 반해 부동산정잭의 일관성 결여와 전문적으로 정비된 제도의 미비료 
부동산업 경영은 불확실성과 높은 리스크플 안고 있는 상태이다 우리나라에서의 부동산경영은 
아직 선진국에 비하면 법적， 제도적인 부분에서 제대로 방향을 찾지 못하고 있는 게 현실이다 
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경세상황과 정치적인 관점에서 부동산정책이 일판성 없이 수시로 바뀌고 있는 상태에서 제 
대로 된 부동산업 경영을 기대한다는 것 자체가 어려운 상황이다 일관된 부동산정책의 결 
여 부동산업에 대한 부정적 시각， 관 주도의 부동산시장의 통제 부동산 전문분야별 법적제 
도의 미정비， 근시안적인 부동산정책결정 등이 부동산업경영의 선진화를 가로막고 있다 
2) 국내 부동산업경영의 당면과제 
많은 취약접을 가지고 있음에도 불구하고 부동산시장에 대한 전망은 밝은 편이다 일부 외국계 
부동산기업 등이 국내 부동산시장에 진출해 있는 현 시점에 이블과의 경쟁력을 갖추기 위해서는 
이틀의 선진 시스템블 배우되 국내 기업 스스로도 다음과 갇은 과제릎을 선결해 나가야한다 
CD 영세성의 극복 
(2J 부동산 업체들의 대형화 노력 
@ 전문 인력의 지속적인 양성 
@ 부동산업에 대한 부정적 인식의 불식 
@ 종합적인 업무능력제고 
@ 불확실성의 제거노력을 통한 예측 가능한 경영 시도 
@ 부동산업 관련업무의 계량화. 표준화 
II. 6시그마 방법론을 활용한 부동산 경영혁신 
1. 6시그마란? 
1) 6시그마의 정의 
6시그마(Six Sigma) 란 “최고경영자의 리더십 아래 시그마라는 통계척도를 사용하여 모든 
품질 수준을 정량적으로 평가하고， 문제해결과정 및 전문가 양성 등의 효율적인 품질 문화를 
조성하며. 품질혁신과 고객만족을 달성하기 위하여 전사적으로 실행하는 종합적인 기업의 경 
영전략(박성현 외 (2005)""이라고 정의할 수 있다 이 정의에는 세 까지 내용이 담겨 있다 
첫째로. 6시그마는 통계적 책도(Statistical Measure) 라는 것이며， 둘째로. 6시그마는 효 
율적인 품질 문화를 조성하기 위한 기업의 경영 철학(Management Philosophy) 이며， 셋째 
로 1 전사적으로 실행하는 종합적인 기업 천략(Business Strategy) 이다 
72 
부동산업의 경영혁신 6시그마 방볍핀을 활용한 사에 연구 
6시그마는 1987년에 미국의 모토롤라( l'vIolorola) 에서 시삭하였고， 1995년에 GE(General 
Eleclric)가 도입하여 크게 성공함으로써 전 세계에 선파되었다 
2) 6시그마의 성공요소 
6시그따는 기업의 경영혁선 전략으토 6시그마릎 도입하는 모든 기업이 복표단 달성하는 것 
은 아니다 6시그마릎 도입하여 성공하기 위해서는 다음과 같은 요소가 팔요하다 칫째， 최 
고경영진의 강력한 려더십이다 6시그까 경영을 도임하는 회사의 CEO 중 상당수가 잭 웰치 
(J ack Welch) 전 GE 회장에 대해 언급하고 있지만， 웰시와 같은 리더십을 발휘하는 경영 
자는 많지 않다 GE가 6시그，，)-를 통해 세계적 기업윤 이한 수 있었던 것은 웰치랴는 흘륭한 
경영자가 있었다는 점윤 간과해서는 안 된다 
둘째， 마스터플랜에 의한 전략적인 접근이다 한국기업의 6시그마 운동은 대부분 과제성 
프로젝트 개선에 집중돼 있다 정작 각 기업틀은 왜 6시그마 경영을 도입하는지 6시그마 경 
영을 통해 무엇을 얻을 것인지 명확하게 정의내리지 않은 채로 도입하고 있다 제풍의 품질 
개선을 위한 것인지， 회사의 전사적 경영 패러다암 변화를 추구할 것인지에 따라 6시그마의 
추진체계와 방법을 달리 가져야 할 것이다 
셋째 지속적인 추진이 필요하다 국내에서 6시그마 경영을 이뤄낸 기업들 대부분은 6시그 
마 경영이 기업의 체질에 맞게 정착될 때까지 꾸준히 추진했다는 공풍된 성공요인을 갖고 있 
다 한국 기업 중 상당수는 1-2년간 품질혁신운동을 추진하연서 또 다른 기법을 도입해 그 
방법론이 가지고 있는 철학을 충분히 체질화시키지 못하는 우를 범하고 있다 기업의 전 조 
직이 6시그마 경영을 체질화하여 일상 업무화 할 수 있도록 꾸준히 추진해야 한다 
넷째， 기존 회사의 경영시스빔과 연계된 추진이다 프로젝트 추진자틀이 하기 펀한 과제를 
선정해 효과를 반감시키는 경우가 많이 있으므로 과제는 담당 입원이 충분히 고려해 선정해 
야 할 것이다 끝으로 차별화된 보상시스템 구축이 필요하다 기업의 성패는 결국 인재 육성 
에 달려 있다고 해도 과언이 아니다 6시그마 경영의 가장 중심인 블랙벨트는 우수한 인재를 
우선적으로 선발하고， 전담조직으로 운용하는 것을 권유하고 있다 인재들이 자부심을 가지 
고 말할 수 있도록 인사상의 차별화된 체계와 추진성과에 따른 보상시스템 구축이 필수적이다 
6시그마가 호응을 얻고 있는 이유는 품질성과에 대한 혁신적이며 과학적인 기준을 제공하 
여 주고 있다는 점이다 고객에게 결함 없는 제품， 서비스를 제공하기 위해서는 높은 수준의 
프로세스 품절이 필요하며， 특히 규격 안에 들어가는 산포 작은 품질 분포가 요구된다 이와 
같은 요구사항을 달성하기 위한 과학적인 관리방법을 6시그마 기법이 제공 하는 것이다 
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본 논문에서는 과학적 방법론과 체계적인 인재육성 시스템을 핵심 요소로 다루고 있는 6시그 
마 방법론을 활용하여 부동산 경영의 과학화를 위한 전략방향 및 비즈니스 기회를 도출하여 보 
전략적 중요도와 시급성， 실행가능성 동을 고 
려한 과제의 평가결과를 토대로 향후 과제 추진을 위한 마스터플랜을 제시하여 보고자 한다 
고， 이를 달성하기 위한 핵심 파제를 도출한 뒤 
2. 전략방향 및 기회의 도출 
6시그마 경영은 전 부문에 걸쳐 적용될 수 있는 경영기법이며， Top-down 방식의 경영목표와 
연계된 활동으로 관리자급에서 주축이 된 혁신활동이라고 할 수 있다， 본 절에서는 〈그립 1> 
에서와 같이 회사가 앞으로 나아가야 할 전략 방향 및 프로세스 체계와， 이를 통하여 얻을 수 
있는 비즈니스 기회를 살펴보았다 
〈그힘 1> 전략 망항 및 기회의 도출 구성 
6시그마 기회 확인 전략 CSF 도출 사업전략수립 단계 
5싸@“!→6;;6갱짧 ~I뼈 
~ -.2. 사영갱딱 -
ιIι 추영 (ιI 
1. 현용씩 4 사 장q，cSFi흩→ 








5-1 프로셰스 CTQ 도을 
5-2 Management CTQ 도출 
6-] 문세에 대한 인삭 
6-2 CTQ 영 비즈니스기회 확인 
4-] 정생갱학 업 CSF 도융 
4-2 프로셰스세계 도층 
]-] 의￥ 사엽영정연화 용석 
1-2 내￥역량용석 
2-1 Matrix 용석 
2-2 SWOT 용석 
2-3 비션 및 전학땅향 억갱 
3-1 고찌애용화 
3-2 찌용가>1 경갱 









1) 전략수립의 기본 틀 
연계성을 확보하기 위하여 전략수립의 틀에 따라 세 가지 관 6시그마 과제의 경영목표와의 
어디에서 싸울 것인가에 대한 전사전략， 어떻게 싸울 것인가에 대 전략을 수럽하였다 점의 
한 경쟁전략 그라고 부동산 기업의 두드러진 특정 중 하나가 고객과의 관계를 자산으로 삼아 
천략흘 성공적으로 야 한다는 취지 아래 고객관계전략음 〈그림 2>와 같이 수립하여 보았다 
도출한 CSF)를 이하 Factor: Success 핵 심 성 공요소(Critical 
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뒤 CSF에 대한 중요품질특성 (Critical to Quality 이하 CTQ)을 통하여 6시그따 비즈니 
스 기회를 살펴보았다 
〈그림 2) 전략수립의 기본 틀 
어디서 씨올끼? 
어 iii 게 씨울까? 
어띨게 올일까? 
2) 사업환경 분석 
사업환경을 분석하기 위하여 사용한 설문조사의 주요 질문들은 아래와 같다 본 설문조사 
는 조사대상 ERA-Korea(주)의 임원 및 간부급 사왼을 대상으로 2003년 12월 1-3일에 실 
시한 설문조사 결과이며 응답자는 25명이다 
〈질문 1) 고객과 시장은 어떻게 변화하고 있는가? 
〈질문 2> 현재와 미래의 우리의 사업유형은 무엇인가? 
〈칠문 1)에 대한 답을 얻기 위하여 고객과 시장과의 관계를 고창하였다 고객에 대해서는 
ERA-Korea가 만족시키고 있는 고객의 층을 발견하고， 고객이 서비스를 구매하는 동기를 
조사하였으며， 고객이 인식하지 못한 채 존재하는 충족되지 않는 욕구가 있는지를 살펴보았 
다 시장에 대해서는 고객의 특성별 분류방법(지리적， 인구동태석， 심리 도식적) 보다는 고객 
의 특성에 따은 분류방법(규모， 구매비율， 서비스 사용용도， 위치， 신규/반복 등)을 적용하였 
다 고객은 크게 기업과 개인으로 나눈 뒤 각 고객별 세부 고객을 살펴보았고， 고객이 서비 
스를 구애하는 동기 고객이 수모 고려하는 사항‘ 고객의 욕구를 충족시키기 위한 단기개선 
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방향 등에 대하여 살펴보았다 
시장은 현재 주력 사업 분야인 중개 (brokerage) 서비스 시장을 임대차 시장과 매매 시장 
으로 나누고 향후 진출하고자 하는 프랜차이즈 시장과 PM(Property Management) 시장 
의 4개 시장으호 나눈 뒤 시장별로 시장 규모 성장추세 경쟁구도， 사업예측의 투명성， 해당 
시장에서의 조사기업의 강점에 대한 분석윤 동하여 시장애력도를 〈표 2)와 같이 평가하였다 
〈질문 2)에 대한 답을 얻기 위하여 세 가지 형태의 부동산 활동(소유 거래， 행정)과， 부동 
산업의 분류릎 살펴본 뒤 조사기엽의 현재와 미래의 사업 유형에 대하여 정의하여 보았다 
ERA~Korea는 입대차와 매매플 중개하는 중개서비스， 가맹점을 묘집하여 경영관리， 마케팅 
지원， 교육 지왼 등의 가맹점 관리서비스플 제공하는 프랜차이즈 서비스， 시장조사 투자자 
문 등의 서비스플 제공하는 투자자문 서비스; PM 임대관리 등의 서비스를 제공하는 PM 
서비스‘ 부통산 대행， 부동산 개말， 프로젝트 파이낸싱 등의 서비스를 제공하는 부동산개발/ 
분양서비스 빚 이사， 인테리어 철거‘ 법무 등 다양한 부가서비스릎 제공하는 등 총 5가지의 
주 사업유형과 1가지의 부대 사업유형으로 분류 하였다 
〈표 2) 시장매력도 분석 (10점 만점 기준) 
임대차시장 매매시장 프랜차이즈 시장 PM 시장 
규모 9.6 9.2 6.6 8.8 
성장추세 9.4 8.8 7.6 8.8 
경쟁구도 8.2 7.4 7.6 5.0 
사엽예측의 투명성 9.8 8.4 8.2 7.2 
조사기업의 경험 9 .4 8 .4 8.2 5.8 
평가 접수(평균) 9.28 8.44 7.44 7.12 
3) 내부역량 분석 
내부역량을 분석하기 위하여 사용한 주요 질문들은 아래와 같다 
〈질문 3) 사업유형별 현재의 성과 수준은? 
〈질문 4) 우리의 강점과 약점을 알고 있는가? 
〈질문 3)에 대한 답을 얻기 위하여 사업유형별로 재무성과， 섣행능력， 고객의 인식 및 경 
쟁사와의 비교 등의 관점에서 분석하여 보았고， 각 사업별 문제정과 전략방향에 대해서 〈표 
3)과 같이 살펴보았다 
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〈표 3) 조사기업 (ERA-KoreaJ의 사업유형별 강점 
구분 중개 프랜차이즈 투자자문 PM 부동산개발/분양 
재부성과 7.50 4.50 2.75 5.25 6.25 
성행능벽 8.75 α 「 ι ‘25 4.50 3.50 4.75 
고객의 인식 8.50 7.25 5.75 5.00 5.50 
경쟁사와의 비교 8.25 8.25 4.75 3.2.S 4.25 
평가접수(평균) 8.25 6.31 4.43 .1.25 5.19 
다음실에서는 앞에서 살펴본 외부환경 분석과 내부역량 분석결과둡 토대로 사업싣략윤 수 
립하였다 
3 사업전략 수립 
1 ) 시장 매력도와 경쟁력 Matrix 분석 
기존사업과 신규사업에 대한 시장 포지션냉 (posi tioning)을 위해서 앞에서 산펴본 결과를 
이용하여 사업별로 시장 매력도와 사업유형별 경쟁력을 두개 축으로 하는 시상애력도와 경쟁 
력 Matrix를 적용시켜 〈그림 3)과 같이 사업전략을 수립하여 보았다 
〈질문 5) 기존사업과 신규사업에 대한 시장 포지션닝은? 
조사기업의 경우 사업유형들이 4가지 영역에 포지션닝 되었다 시장매력도와 사업 경쟁력 
이 강한 A 영역에 있는 중개 서비스사업의 경우에는 경쟁력을 유지하기 위한 해당 영역에서 
의 우위고수 전략과 적극적 투자전략이 펼요하고， 시장얘력도가 강하고 사업경쟁력이 중간 
수준인 B영역에 있는 프랜차이즈 사업과 PM사업의 경우에는 선별적 투자를 통한 이익최대 
화 전략과 리스크 최소화 전략이 필요하다 시장매력도와 사업경쟁력이 모두 중간수준인 C영 
역에 있는 분양사업은 선택적 수익성 관리 전략이 필요하며， 마지막으로 시장매력도는 낮고 
사업경쟁력은 중간수준인 D영역에 있는 부동산개발과 투자자문서비스 사업은 최소투자전략 
에 의한 시장기회 모색이 필요하다 
2) 8WOT 분석 
기업의 외부환경을 기회 (Opportunity)와 위협 (Threat)으로 내부역량을 강점 (Strength)과 
약점 (WeaknessJ으로 분류하여 각 요소를 조사한 뒤 강점을 발휘하여 기회를 살리는 전략(80 
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전략)과 강점을 활용하여 위험을 회피하는 전략(ST전략) . 약점을 극복하여 기회를 살리는 전략 
(WO 전략)과 약점과 위협요인을 최소화 하는 전략(WT 전략)을 〈그림 4)와 같이 세워 보았다. 










10.0 4.0 7.0 
조 사 기 업 의 역 량 (경 쟁 력 
또는 사업딘위 경쟁력 
1.0 
1.0 
〈그림 4) SWOT 분석 
내부요인 
~-잔펀펠펄 (강점) Weaknesscs(약점) 
·임대차중개 공격적엉엉혁(디수의 영업맨) ·잉대차중JH 
강한 )}생혁 정보의 디앙성 ·매매중개 역형 미g커뮤니케이션，리서지 
·매매중개 고객싣뢰이미지 구축 ·프랜t때 1즈 민럭 미훌 
·프랜~H끼즈 ERA. Franchise 시스템 션 경용 'M! 수행능력전무 
.AM ·개일/룬앙 
·개월/룬앙 ·투자자운 전문인력 부재 
·투자지운 ·보조훌동 기*개의 월요 
외부요인 ·보조g동 인력채용기능 홍보.</고(αess r에ease) 
물건진엉시의 업톨적 검토 
야portunities (기회) 
F•-•• so 방안 WO 방안 
·잉대차 룰경기에도 잉대차 수요 존속 기 
·잉대자중개 정보의 체계적 굉리외 g용 신뢰. ·잉대자중개 엉엉망식의 sy의em회-기존 경 
g의 전문쩍인 。utsourc때 업제 선정 
·때OH 대헝신축 중소형시장 진흩 기회 존 
바탕으로 한 전속계약 강화 기존 고객의 적극적 힐. ERA. system도잉， 위엉굉리 PGR깅회 
재 • 대형(CBRE) 중소형 경쟁업체(포시 흩용 엉엉망식의 System화기존 경험 EAA (lav.yer로 부터의 위헝굉리 므로그힘 엉톨경 
즌) 시장 이미지 잊 징중럭 악회 전속계약 system도잉 
토) 샅시강핸chκklist-신입사원 잉무능력 
잉 &반화， 전문적 문석정보 요구 ·므랜차이즈 Top Oass를 가앵짐으로 유치 고가 
강회)， 계약등 수영시 일어날수 있는 문제정 
·므랜차01즈 경쟁사 서비스 취익 6만여개 회전획 
사전 망지 영엉윈괴 staffs의 고가 정잭 
의 기앙고객 중 5% 수준만이 서비스 01용 ·프린자01즈 전문인륙의 강회 
·째A: PM 01웃소싱 추세 l인대 중개서비스 
와연계된수요양흩끼힘 
Threats(위협) 암방안 wr 방안 
·일대차 수수료 수렁에 대한 물확싫성 시 ·임대차 사정용역 계악체엉 괴 치얼회 서비스 
징경쟁 치엉 정보요구사항 다앙회 깅화로 위g을 회nl~[↓ 고급이미지 구축 영 
·매OH ‘ 대얻시장 진입장벽 잉직원의 용질로 고객감동 
·프랜차이즈 프린차이즈 서비스에 대한 
기대익징 
·깨A 대형시장 진잉장벽 
·운앙 기존 룬잉전문업체와의 경쟁 
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〈질문 6> 사업 포지션닝에 따른 전략방향은? 
3) 비전 및 전략방향 확정 
지금까지 도출된 전략방향을 토대로 비전과 구체적인 전략방향을 수립하였다 부동산 경영 
의 과학화를 달성함으로써 모든 서비스를 제공할 때 부동산업계의 표준이 되고자 하는 열망 
으로 “부동산의 Standard , ERA"이라는 비전을 설정하였고 이를 달성하기 위한 전사전략으 
로 7가지 전략방향을 설정하였다 
〈전략 1> 중개 서비스 강화 
〈전략 2> 프랜차이즈 시장 재구축 
〈전략 3> PM 서비스 역량 확보 
〈전략 4> 분양능력 강화 
〈전략 5> 부동산개발 역량 확보 
〈전략 6) 투자자문서비스 개발 
〈전략 7) 부가서비스 개발 
III. 전략 핵심성공요소의 도출 
지금까지 조직이 무엇을 지향해야 하는가， 어떻게 목표를 달성할 것인가에 대한 문제를 주 
요 전략방향 관점에서 살펴보았다 이 절에서는 상기 주제에서 도출된 7가지 전사전략에 대 
한 전략추진항목인 경쟁전략과 전략적 목표를 달성하기 위한 핵심성공요소(Critical Success 
Factor)를 〈그림 5)의 구조에 따라 도출하여 보았다 
총 7 가지의 CSF는 앞의 7가지 전략방향과 같으며， 이뜰에 대한 경쟁 전략과 전사 전략 
을 살펴보기로 한다 
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〈그림 5) 전략적 CSF 및 CTQ 구조 
조직은 무엇을 지항해야 하는가? 
어띨거| 목표이1 도달할 것인가? 
사업의 전략적 목표는 무엇민카? 
전략적 목표를 달성하기 위히 






CTa는 조직대| 가치툴 창출하는 획심 요소를 측정 
1 . 중개 (Brokerage) 서비스 강화 
중개 서비스 강화 전략에는 다음의 6 가지의 경쟁전략이 도출되었고， 이들에 대한 CSF는 
〈그림 6)과 같다 
인적자원개발 
고객서비스 강화 
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〈그림 6) 중개 서비스 강화 전략체계도 
t ←분동산의 S댄며iU만 ERA ! ! ! 
〈그림 7) 프랜차이츠 시장 재구축 전략체계도 
활 .휩산I 핵.111I‘갔훌 
"ç--'"繼繼鷹顯챙1’*씬 
쳐‘tH딩 서비스 
n~반 ProduCI 개알 
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2 프랜차이즈 시장 재구축 
프랜차이즈 시장 재구축 전략에는 다음의 4 가지의 경쟁전략이 도출되었고， 이들에 대한 
CSF는 〈그림 7)과 같다 
브랜드 차별화 
모델점 진출 
• 가맹점 네트워크 구축 
Top Class목표 영 업 
3. PM서비스 역량 확보 
PM서비스 역량 확보 전략에는 다음의 3 가지의 경쟁전략이 도출 되었고， 이들에 대한 
CSF는 〈그럼 8)과 같다 
- PM시장의 신속한 진입 
- 우수 협력업체 확보 
• 리스크 최소화 
〈그림 8) PM서비스 역량 확보 전략체계도 
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4 분양능력 강화 
분양 능력 강화 전략에는 3가지의 경쟁전략이 도출 되었고， 이들에 대한 CSF는 〈그염 9) 
와같다 
Project 수주 진담팀 운영 
- 선택적 집중화 
- 이미지 개선 
〈그림 9) 분암 등력 강화 전략체계도 
환책흘聊흩흘.맨I 표.헬 
5 부동산개발 역량 확보 
부동산개발 역량 확보 전략에는 다음의 3 가지의 경쟁전략이 도출 되었고， 이들에 대한 
CSF는 〈그림 10)과 같다 
부동산 개발 시장의 진입 준비， 
프로젝트별 역짤 선별 
위 험 (RÍsk) 최 소화 
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Prdect엉 역11 선영 F얀k 죄소화 
6 투자자문서비스 개발 
투자자문서비스 개발 전략에는 다음의 2 가지의 경쟁전략이 도출 되었고， 이들에 대한 
CSF는 〈그림 11 )과 같다 
• 연구센터 (Research Center) 구축 
투자자문 능력 배양 
〈그림 11 ) 투자자문서비스 개발 전략체계도 





적용한 g자상g 재엉 
6시그마 방볍폰을 활용한 사례 연구 부통산업의 경영혁선 
부가서비스 개발 7 
이것에 대한 그힘은 생략하 도출 되었다 부가서비스 개발 전략에는 1 까지의 경쟁전략이 
기로 한다 
협력업체 네트워크 강화 
N. 경영혁신을 위한 6시그마 과제 도출 
부동산경영의 과학화는 조직의 프로세스에 집중되어야 하며， 프로세스 개선(Improvement) . 
프로세스 설계/ 재설계(Design/ Redesign). 프로세스 관리 (Management) 라는 6시그마의 
세 가지 엔진을 통해 이루어 칠 수 있다 
보다는 비전과 전략방향을 지향하는 전사차원의 접근과 본 연구에서는 프로세스 개선과제 
함께 조직/문화차왼， 업무개선/설계 차원. 정보/IT 차원의 관점에서 전략적으로 중요한 과제 
6시그마 과제선정을 위한 절차는 〈그림 12)와 같다 를 도출하고자 하였다 
마스터플랜수립 
〈그림 12) 6시그마 과제선정 구성 
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5-1 Project Bank 
5-26시그마 추진 마스터훌댐 
3-1 가능성 있는 파찌의 식벌 
3-2 파찌 명가 
(중요도. 시급생， 성앵가능성) 
1-16시그마 추진과제 도훌 
2-1 파제명 비즈니스 기회 확인 







4-1 파제 션갱 
4-2 파찌수앵 BB 션방 
도출되었 ERA-Korea에서는 총 65개의 과제가 핵심성공요소별 CTQ를 관리하기 위하여 




CTQ는 전략방향에 대한 핵심성공요소(CSFJ를 통하여 도출되었으며， 각 CTQ에 대한 구 
체적인 평가지표를 설계하였고， 해당 지표가 향상되었을 때 얻게 되는 비즈니스 기회를 확인 
하여 보았으며， 최종적으로 그 기회를 살리기 위한 과제를 정의하는 방식으로 모든 사업에 
대한 전략추진과제를 〈그럼 13>과 같이 도출하였다 
전속계약중심의 전략을 효과적으로 달성하기 위하여 프로세스를 표준화시켜야 한다는 핵심 
성공요소가 만들어 졌고， 이에 대한 핵심품질특성 (CTQ) 은 전속계약의 성공률과 프로세스의 
부가가치 활동(Value-added Activity) 의 품질을 향상시키는 것이다 이에 대한 과제로 “전 
속계약 성공률 향상”이라는 6시그마 과제를 선정하였고， 이 과제를 통하여 고객의 니즈를 파 
악하고， Follow-up하는 능력을 향상시키기 위하여 업무의 표준을 설계하며， 각종 정보를 지 
왼하고 Top→class의 마케팅을 지원하는 프로세스를 표준화함으로써 계약의 효율적 진행과 
함께 계약 성공률을 향상시키고자 하였다 
〈그림 13> 전속계약중심 전략의 CSF 프로세스 표준화에 대한 과제 
CTQ 관련 
6시그마기회 6시그마과제 
영가항목 명가지표 판로셰스 
·전속계약 =전속계약수/전속 ·전속계약체결을통한 전속계약 .BR401- 전숙제。?성공윌 침산 
성공율 계약진행건수 계약성괴증대 프로세스 - “ERAS에l며 S에 11 \M:lr1<앙xm” 
- “ERA Personal Presentations'’ 
'Value- ·효율성 ·계약진행과정상의효 - “ERAT，∞ Gun Aça$Tγ· 
a뼈ed • Lead lim3 율적민자원활용 -“탱 merrent Acade~v” 
Activily의 ·프로세스능력 - 전속계약 프로세스 개선 
풍질수준 고객 니즈 ID악 및 Follow-up 능력 배앙 
항상 업무묘준설계 
각종정보지원 
Topdass 마케팅 지원 
전속중개잠정강조 
1) 신규고객용 TM, DI에 SCtipt 
2) Associate Hand Book 
3) 울건 운석 ChecIνlist 
4) Personal Mar1<eting Kit(COI 개알 등) 
5) 계약진행 리포트(업무일지， 고객상황묘) 
6) Paper & PT 지원(민프리， 앙식， 사례 제공) 
끼 겨|약 지원(계약서 앙식， 계약 사례) 
8) 항후 판매추진계획 묘준안 
이와 같은 형태로 도출된 657H 의 과제의 상세 내용은 생략하기로 한다 
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V 향후 경영혁신 계획 
앞에서 ERA-Korea를 대상기업으로 장기발전 비전으로 “부동산의 Standard. ERA"이라 
고 정하고 이를 실천하기 위하여 환경 분석 및 사업전략분석 등을 통하여 중개 서비스 강화 
등 7가지의 전략을 수립하였다 이들 각각의 전략에 대하여 세부적인 경쟁전략을 정하고， 각 
각의 경쟁전략에 대하여 핵심성공요소가 무엇인지를 조사하여 보았다 
다음 단계로 하여야 할 일은 CSF에 관련된 CTQ(프로세스 CTQ. 경영 CTQ 똥)릎 도출 
하고 비즈니스 기회를 확인하여 보는 일이다 그 다음 단계로는 6시그마 마스터플랜을 수립 
하고， 이를 구체적으로 수행하기 위해서 CSF를 달성하기 위한 6시그마 과제를 선정하여 표 
로젝트팀을 운영하는 것이다 
ERA-Korea는 비전달성을 위하여 3새년 마스터플랜을 세우기로 합의하였고， 마스터플랜 
의 전체적인 골격은 도입기 (2004-5년) 확산기 (2006년)‘ 안정기 (2007년) 라는 전체적인 
기간별 목표를 두고 추진할 예정이다 도입기에 중점적으로 다루고자 하는 분야는 사내 개선 
전문가의 양성， 핵심프로세스에 대한 업무 표준화틀 들 수 있으며. 확산기에서는 6시그마 접 
근방법을 이용한 과학적 문제해결기법의 사내 정착， 프랜차이즈 가맹점에 대한 6시그마 방법 
론의 전개， 기타 사업에 대한 6시그마 과제 구체화 등을 추진할 예정이며. 안정기에는 사내 
전 프로세스의 과학적 품질관리 정착을 목표로 추진할 예정이다 
ERA-Korea는 6시그마 도입 왼년에는 기존 사업인 중개 서비스를 강화하고 프랜차이즈 
시장을 재구축하는 것을 주요 경영목표로 삼았기 때문에. 6시그마 과제 역시 이 두 가지 사 
업을 중심으로 도출되었다 기타 사업의 경우에는 위에서 언급하였듯이 리스크를 최소화하는 
전략으로 시장에 진출하고자 하기 때문에 그에 따른 과제들이 도출되었다 현재 프로젝트팀 
을 구성하여 이들 과제들을 수행하고 있다 
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